Handwerk 2000

Wie Sie sich mit Sprachtricks
Sympathien schaffen

Lassen Sie sich von den Dichtern
inspirieren: Der Stabreim, wie die
Alliteration auch heif}t, ist ein ideales
Mittel, damit eine Aussage beim
Zuhorer im Gedichtnis hingen
bleibt.

ildhaft, einprigsam und mit ho-
Bhem Erinnerungswert, so sollte

Thre Sprache sein, damit Sie Thren
Kunden iiberzeugen konnen. Denn an-
sonsten stoflen Sie auf ein Problem, das
[hnen mit Sicherheit bestens bekannt ist:
Sie erkliren Threm Kunden ausfiihrlich,
warum er sich fiir

 Thr Angebot ent-

scheiden soll. Au-
genscheinlich  hat
Ihr Zuhorer alles
verstanden. Doch
dann verabschiedet
er sich dummer-
weise  mit  den
Worten: ,,Vielen Dank, ich melde mich
wieder bei Ihnen.” Oder: ,,Jch mull mir
die Sache nochmal durch den Kopf gehen
lassen.” In vielen Fillen bedeutet diese
Aussage nur eines: ,,Vergessen Sie es.
Bei Leuten, die ich nicht verstehe, kaufe
ich nichts.*

Selbstverstiindlich koénnen Sie das
nicht horen ynd telefonieren nach der An-
gebotsabgabe noch einmal hinterher, um
nachzufragen, wie es denn aussieht. Die
Antwort des Kunden fillt dann hiufig
recht deutlich aus: ,, Tut mir leid, Sie sind
mir einfach viel zu teuer.” Was zahlreiche
Fachbetrieb in dieser Phase zu letztend-
lich iiberfliissigen Preisnachlissen ver-
anlalt.

Das mul3 nicht sein. Denn wenn der
Kunde tatsiichlich verstanden hitte, wel-
che Leistung Sie ihm bieten und welche
Vorteile er davon hat, finde er Sie wahr-
scheinlich gar nicht zu teuer. Der dialek-
tisch argumentierende Verkiufer weild
hier Rat — schliefilich geht es darum, dem

lange Dauer.”

Begriffslexikon: Die Alliteration

Aufeinanderfolgende Worter beginnen alle
mit dem gleichen Buchstaben oder den
gleichen Silben. Beispiel:

Dieser FuBboden ist sauber zu verlegen,
sparsam in der Pflege und sicher auf

Kunden die Argumente so nidher zu brin-
gen, daff diese merkfihig im Gehirn des
Zuhorers abgespeichert und wieder auf-
gerufen werden konnen. Hier hilft uns die
Alliteration, auch Stabreim genannt.

Wer Argumente in Reimform darstellt,
der wird schon an der ersten Reaktion sei-
nes Gegeniiber erkennen kénnen, daf3 die
Botschaft angekommen ist. Die meisten
Kunden nicken nach einer Alliteration
zustimmend, licheln oder schmunzeln
bejahend.

Um Stabreime gezielt in Threr Argu-
mentation einsetzen zu konnen, miissen
Sie kein verborge-
ner Poet sein. Denn
bei diesem Stilmit-
tel handelt es sich
nicht um einen
Reim im klassi-
schen Sinn, son-
dern um mehrere
aufeinanderfolgen-
de Worter in einem Satz, die mit demsel-
ben Buchstaben beginnen. Bekannte
Stabreime aus der Werbung sind ,,Milch
macht miide Minner munter.”,, oder
,.Mars macht mobil*“. Sie sehen also, Alli-
terationen sind gar nicht so schwer zu er-
finden. Ubrigens miissen die Worte, die
mit demselben Buchstaben beginnen,
nicht immer unmittelbar aufeinander fol-
gen. Sie konnen auch mit Bindeworten
dazwischen arbeiten. Die folgenden Bei-
spiele sollen zeigen, wie solche Stabrei-
me aussehen kénnen.

. Wir arbeiten bei Hein mit Herz und
Hirn.*

»Wir kiimmern uns um Sie, kompetent
und kundenfreundlich.*

.FlieBestriche vom Fachmann — fix,
fertig, fliissig.”

Selbstverstindlich sollten Sie jetzt
nicht aufs Gradewohl einen Stabreim
nach dem nichsten in [hr Verkaufs-
gesprich packen. Wichtig ist es, dafl Sie
fiir Thre Alliterationen Worter verwen-

den, die zu Ihren Produkten, Leistungen
und Serviceideen passen. Uberlegen Sie
sich einige Schlagworte, die Thre Vorziige
knackig auf den Punkt bringen und die
sich gut in Alliterationen einbauen lassen.

Bei der Aussprache und der Betonung
gibt es nichts zu beachten. Allerdings
sollten Sie darauf achten, daf fiir die Alli-
teration tatsichlich gleiche und nicht nur
gleichklingenden Buchstaben wie F und
V verwendet werden. Hier ist [hre Kreati-
vitit gefragt, fiir jeden Buchstaben einige
Argumente zu finden. Fragen Sie auch Ih-
re Mitarbeiter und lhre Familien nach
passenden Wortern und erfinden Sie
Stabreime zu verschiedenen Themen.
Wiihlen Sie anschliefend diejenigen aus,
die Thnen am leichtesten iiber die Lippen
kommen. Wirkung:

P Mit kurzen und priignanten Aussagen
tun Sie dem Zuhorer einen grofien Gefal-
len. Durch die gleich klingenden Wort-
anfinge bekommt der Zuhorer das Ge-
fiihl, daB er die Dinge komplett versteht,
und was verstanden ist, das wird selbst-
redend auch leichter gekauft.

P Es gelingt Thnen, auch neuen Kunden
Thre Firma und lhre Leistungen schnell
und unkompliziert darzustellen.

P Sie konnen die wesentlichen Informa-
tionen noch einmal priagnant und kurz zu-
sammenfassen. Wichtig dabei ist, dal}
sich sehr gute und sinnvolle Argumente
nicht in langen Nebensitzen verlieren.

P Die Alliteration eignet sich besonders
dann, wenn Sie gegeniiber mehreren Ge-
sprichspartnern argumentieren sollen, et-
wa bei einem Ehepaar mit Kind. Schlief3-
lich soll jeder der Zuhorer verstehen, was
wir mit seinem Boden machen wollen.

P Wer sich verstiindlich ausdriickt, er-
zeugt einen hohen Grad an Sympathie,
ohne daB} seine fachliche Kompetenz dar-
unter leidet. Im Gegenteil: Der Kunde
wird Thnen ein hohes Mall an Autoritit
zubilligen.

Nebenwirkungen: Aus Alliterationen
sind bereits viele erfolgreiche Kampa-
gnen fiir das Marketing im Dialog mit
dem Kunden und fiir erfolgreiche Texte
in Anzeigen entstanden. Der Grund dafiir
ist sehr einfach: Spreche ich so, daB der
andere mich versteht, dann versteht er
auch, was ich von ihm will. Und das ist
immer eine gute Basis, um erfolgreich
Beziehungen aufzubauen und Geschiifte
abzuwickeln. 3



